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关于2025年年度报告信息披露监管
问询函回复公告

本公司董事会及全体董事保证本公告内容不存在任何虚假记载、误导性陈述或者重大遗漏，并对
其内容的真实性、准确性和完整性承担法律责任。

山东华鹏玻璃股份有限公司（以下简称“公司”或“山东华鹏”）收到上海证券交易所下发的《关于
山东华鹏玻璃股份有限公司2025年年度报告的信息披露监管问询函》上证公函【2026】0898号（以下
简称“问询函”）。按照问询函的要求，经公司核查，现就相关事项逐项回复说明如下：

本工作函中，若合计数与各分项数值相加之和在尾数上存在差异，均为四舍五入所致。本工作函
中，除非文义另有所指，下列简称和术语具有如下含义：

一般释义：
山东华鹏或公司

母公司

石岛玻璃

菏泽华鹏

山西华鹏

甘肃石岛

安庆华鹏

辽宁华鹏

海科控股

山东发展

指

指

指

指

指

指

指

指

指

指

山东华鹏玻璃股份有限公司

山东华鹏本部

山东华鹏石岛玻璃制品有限公司

华鹏玻璃（菏泽）有限公司

山西华鹏水塔玻璃制品有限责任公司

甘肃石岛玻璃有限公司

安庆华鹏长江玻璃有限公司

辽宁华鹏广源玻璃有限公司

山东海科控股有限公司

山东发展投资控股集团有限公司

问题一、关于主营业务及毛利率。年报显示，公司2025年营业收入3.54亿元，其中经销收入1.23
亿元，经销毛利率17.72%，大幅高于直销2.93%的毛利率。公司2025年器皿产品毛利率-23.51%，同
比减少28.1个百分点，大幅小于瓶罐13.41%的毛利率。此外，公司2025年境外营业收入0.47亿元，同
比增加3.64%，境外毛利率21.79%，同比增加7.67个百分点，显著高于境内5.98%的毛利率。

请公司补充披露:（1）分产品类型说明2025年前十大客户情况，包括客户基本情况、销售金额、交
付及验收情况、收入确认依据、合作年限、是否新增、是否存在关联关系及其他往来等，是否存在客户
供应商重合或其他异常情况，说明原因及其商业合理性;（2）经销毛利率大幅高于直销毛利率的原因
和合理性，经销模式的商业合理性，是否与行业惯例等相符，公司对经销商的主要选取及管理政策，与
公司是否存在关联关系;（3）结合公司营业收入踩线超过 3亿元等，说明经销模式对应产品的最终去
向，是否均已实现最终销售，是否存在囤货、压货以调节公司收入等情况;（4）器皿产品毛利率大幅下
降为负的原因，结合产品特性、下游客户分布等，说明器皿产品与瓶罐产品毛利率差异较大的原因及
合理性;（5）境外销售的业务模式、主要客户及销售回款，毛利率显著高于境内毛利率的原因和合理性;
境外销售收入增长的原因，与行业趋势是否一致。请年审会计师发表意见。

【公司回复】
一、分产品类型说明2025年前十大客户情况，包括客户基本情况、销售金额、交付及验收情况、收

入确认依据、合作年限、是否新增、是否存在关联关系及其他往来等，是否存在客户供应商重合或其他
异常情况，说明原因及其商业合理性；

公司主营各类瓶罐与器皿制品，瓶罐类包含调味品瓶、食品瓶、葡萄酒瓶等；器皿类以水晶杯、拉
伸杯为主。产品采用直销、经销两种模式开展销售，且全部为买断式合作。根据公司的收入确认原
则，产品控制权转移时点为：（1）境内销售，货物发出并经客户签收后完成交付；（2）境外销售，货物完
成出口报关并取得提单后完成交付。2025年度，公司前十大客户均为长期或多年合作伙伴，本期无
新增合作客户，且前述客户与本公司均无关联关系。详见下表：

公司瓶罐前十名客户情况： 单位：万元

序
号

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

客户名称

瑞福油脂股份有限公
司

上海尹仕久经贸发展
有限公司

UnitedGlass ＆ Ceram⁃icsdbaInternational

上海傲腾进出口有限
公司

蓬莱市程晟商贸有限
公司

客户1

客户2

客户3

客户4

客户5

与
公
司
关
联
关
系

非
关
联
方

非
关
联
方

非
关
联
方

非
关
联
方

非
关
联
方

非
关
联
方

非
关
联
方

非
关
联
方

非
关
联
方

非
关
联
方

是
否
新
增

否

否

否

否

否

否

否

否

否

否

主 要 产
品类型

香 油 瓶
等

橄 榄 油
瓶等

大 号 饮
料瓶等

橄 榄 油
瓶等

葡 萄 酒
瓶等

食 品 瓶
等

瓶 罐 葡
萄 酒 瓶

等

饮料瓶、
食 品 瓶

等

葡 萄 酒
瓶等

葡 萄 酒
瓶等

本期交易
金 额（不

含税）

2,099.86

2,078.50

1,744.46

1,427.34

1,254.31

933.81

811.12

765.32

717.61

688.25

本 期
回 款
金额

2,354.25
2,900.00
1,941.22
1,199.25

966.87

988.00

939.43

818.92

940.00

738.60

期初
应收
余额

483.62

658.58

263.16

189.18

214.12

329.34

-

639.97

113.09

期末
应收
余额

502.21

107.29

66.40

602.83

367.80

281.33

306.48

25.89

510.86

155.71

期 末
账龄

1 年
以内

1 年
以内

1 年
以内

1 年
以内

1 年
以内

1 年
以内

1 年
以内

1 年
以内

1 年
以内

1 年
以内

注册资本

18088 万人民
币

50万人民币

——

100万人民币

500万人民币

660万美元

50000 万人民
币

个体工商户

33208.2754 万
人民币

300万人民币

合作历史

2006 年 合
作至今

2010 年 合
作至今

2020 年 合
作至今

2013 年 合
作至今

2016 年 合
作至今

2011 年 合
作至今

2001 年 合
作至今

2015 年 合
作至今

2011 年 合
作至今

2017 年 合
作至今

公司器皿前十名客户情况： 单位：万元

序
号

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

客户名称

客户6

客户7

客户8

客户9

客户10

客户11

客户12

客户13

上海深佳玻璃器
皿有限公司

客户14

与 公 司
关 联 关

系

非 关 联
方

非 关 联
方

非 关 联
方

非 关 联
方

非 关 联
方

非 关 联
方

非 关 联
方

非 关 联
方

非 关 联
方

非 关 联
方

是
否
新
增

否

否

否

否

否

否

否

否

否

否

主 要 产
品类型

拉伸杯、
水 晶 杯

等

二 级 品
水晶杯、
拉 伸 杯

等

水 晶 杯
等

拉伸杯、
水晶杯

水晶杯、
拉伸杯

水 晶 杯
等

拉 伸 杯
等

水晶杯

水晶杯、
拉伸杯

水晶杯、
拉伸杯

本期交
易金额
（不 含

税）

315.59

312.59

201.01

199.87

196.88

172.02

136.11

118.37

115.93

115.23

本 期
回 款
金额

366.05

352.48
225.92
202.98
256.61
217.64
154.14
100.13

151.80

106.78

期 初
应 收
余额

9.64

433.96

28.97

-

-3.90

45.42

-2.30
-20.02

834.07

-

期 末
应 收
余额

0.21

434.73

4.05

22.88

-38.03
-0.20

-2.63

-1.79

813.28

11.63

期末账龄

1年以内

1 年 以 内353.25 万 元 ，1-2年 81.48万
元

1年以内

1年以内

1年以内

1年以内

1年以内

1年以内

1 年 以 内131.00 万 元 ，1- 2 年 175.22
万 元 ，2- 3 年330.70 万元，3
年以上 176.35

万元

1年以内

注 册
资本

511 万
元 人
民币

30 万
元 人
民币

——

300 万
元 人
民币

102 万
元 人
民币

——

300 万
元 人
民币

——

500 万
元 人
民币

300 万
元 人
民币

合作历史

2012 年 合
作至今

2012 年 合
作至今

2022 年 合
作至今

2022 年 合
作至今

2023 年 合
作至今

2018 年 合
作至今

2021 年 合
作至今

2024 年 合
作至今

2012 年 合
作至今

2023 年 合
作至今

注：上表中，存在部分客户期初、期末应收余额为负数的，为期初、期末时点存在部分预收客户款
项。

公司瓶罐前十大客户中，仅存在1家客户—客户3既是安庆华鹏公司客户，又是其供应商。
安庆华鹏主要向客户3采购碎玻璃，其碎玻璃供应稳定，适配生产需求，为安庆华鹏碎玻璃的主

要供应商。其将生产加工的碎玻璃销售给安庆华鹏；同时，客户3从安庆华鹏主要采购食品瓶。上述
采购与销售业务相互独立。瓶罐产品生产过程中会加入碎玻璃，碎玻璃采购量严格依据生产工艺投
料安排确定，碎玻璃供应商主要通过阳光平台等招标选取。

上述双向交易里，公司对外销售的产品与采购的碎玻璃分属不同业务链条，购销内容可分别确
认，交易相互独立，单独订立合同、独立核算，交易定价公允。

公司瓶罐前十大主要客户均为长期合作方，合作模式成熟、关系稳定，客户回款及时，经营状况良
好。经核查工商信息，相关客户资信状况优良，无不良信用记录，应收账款账龄均在1年以内。

公司器皿前十大主要客户基本也为多年合作客户，个别近几年新增客户尚处于业务培育阶段，业
务量不大、账期管控严格。个别老客户如上海深佳玻璃器皿有限公司部分欠款账期较大，多年老客
户、合作周期长，因市场环境影响回款慢，具备历史与市场环境的客观合理性，但公司并非放任应收风
险，公司也在逐步减少对其销售量，现已实施客户分级授信、专项回款跟踪、滚动对账等管控措施，逐
步压缩长期大额欠款，持续优化应收资产质量。

个别老客户，如上海尹仕久经贸发展有限公司、上海傲腾进出口公司等，其业务主要为出口贸易
商，按照合同规定，公司将货物运送至其指定送达港口，根据其要货信息备注的集装箱装箱单信息等，
将产品交货至其集装箱车辆，公司负责完成其货物装船前的主要交货工作，节省了此部分贸易商客户
的工作人员，此部分客户的社保缴纳人员相对较少。

综上，公司存在的客户与供应商重合情形具备真实商业背景与合理商业逻辑，双向交易独立运
作、定价公允，不存在异常情形，具备商业合理性。

二、经销毛利率大幅高于直销毛利率的原因和合理性，经销模式的商业合理性，是否与行业惯例
等相符，公司对经销商的主要选取及管理政策，与公司是否存在关联关系；

（一）公司销售模式及毛利率情况
1、公司销售模式
按照产品分类，公司玻璃瓶罐产品以直销国内客户为主，直销主要面向酒类、食品、饮料、医药、调

味品等生产企业销售；经销模式合作对象为国内外瓶罐贸易企业及个体贸易商，其国内瓶罐贸易商主
要为出口贸易商，终端客户主要为国外客户。

玻璃器皿产品则以经销为主，经销客户多为专业日用百货批发商；直销客户主要为酒类企业，该
类客户采购高脚杯，多用于产品搭售或配套促销礼品。详见下表：

销售模式

直销

瓶罐

器皿

经销

瓶罐

器皿

合计

2025 年度销售收入
（万元）

23,052.67
22,862.62
190.06

12,346.03
7,437.56
4,908.47
35,398.71

2025年度收入占比

65.12%
64.59%
0.54%
34.88%
21.01%
13.87%
100.00%

2024 年度销售收入
（万元）

24,791.06
24,473.59
317.47

15,303.09
7,937.54
7,365.55
40,094.15

2024年度收入占比

61.83%
61.04%
0.79%
38.17%
19.80%
18.37%
100.00%

公司的收入模式以直销为主，经销为辅，但无论直销还是经销，公司均采用买断式销售，收入确认
原则一致。

2、2025年度销售模式及毛利情况
报告期，公司存在器皿一条产线停产；安庆华鹏因政府环保要求及窑炉运行接近使用寿命末期，

需对窑炉及相关设备设施进行升级改造，于2025年7月初停产大修，2025年12月初大修完成恢复生
产。公司停工损失主要为停工产线的折旧成本，产线停产形成较大停工损失，公司单独归集，公司可
以将停工损失按照停工产线分配到了相应产线产品停工损失成本中，但是无法对应具体产品型号，无
法归集到客户所要产品成本中，公司年报简化将其归集在直销客户产品成本中，毛利造成负面影响，
导致综合直销模式毛利率较低。 包含停工损失成本的直销毛利率2.93%，剔除停工损失后，直销业务
毛利率为11.51%。经销业务毛利率为17.72%，两者相差6.19%，渠道间毛利率差距不大，详见如下：

销售模式

直销

经销

停工损失

合计

销售收入（万元）

23,052.67
12,346.03

35,398.71

销售成本（万元）

20,400.30
10,158.08
1,976.45
32,534.83

毛利率（%）

11.51
17.72

8.09
注：停工损失主要为根据生产经营安排暂时停工产线的折旧成本。
因停工损失无法对应具体产品型号，以下直销、经销及分客户相关数据分析中成本为常规经营成

本，未含停工损失。
2025年度产品销售分布情况

地区-2025
直销

国内

国外

经销

国内

国外

合计

销售收入
（万元）

23,052.66
20,491.84
2,560.82
12,346.04
10,184.51
2,161.53
35,398.70

销售成本
（万元）

20,400.30
18,371.53
2,028.77
10,158.08
8,493.52
1,664.56
30,558.38

收入占比

65.12%
57.89%
7.23%
34.88%
28.77%
6.11%

100.00%

毛利率

11.51%
10.35%
20.78%
17.72%
16.60%
22.99%
13.67%

分区域来看，直销业务主要为国内客户，国外客户占比很小；经销业务的国内客户，主要为出口贸
易商，其对应的终端客户主要为国外客户。国外客户对产品品质要求更为严格等，及溢价接受能力
强，定价偏高，毛利率高于国内，总体影响经销毛利率高于直销毛利率。

2025年度主要客户销售模式、产品品类等情况

主要客户

瑞福油脂股份有限公司

上海尹仕久经贸发展有
限公司

UnitedGlass ＆ Ceramicsd⁃baInternational
上海傲腾进出口有限公

司

蓬莱市程晟商贸有限公
司

客户1
客户2
客户3

销售
模式

直销

经销

经销

经销

直销

直销

直销

直销

主要产品

香油瓶等

橄榄油瓶等

大号饮料瓶
等

橄榄油瓶等

葡萄酒瓶等

食品瓶等

葡萄酒瓶等

饮料瓶、食品
瓶等

数量
（只）

36119161
21360518
6726888
13453900
11887065
23569358
7406696
26326192

销 售 收 入
（元）

20,998,645.19
20,784,990.63
17,444,586.03
14,273,414.82
12,543,118.59
9,338,119.33
8,111,180.24
7,653,165.78

销 售 成 本
（元）

17,489,720.16
15,437,795.13
13,184,170.93
10,493,982.42
11,227,159.85
7,627,082.16
6,362,502.19
7,213,350.84

毛利率

16.71%
25.73%
24.42%
26.48%
10.49%
18.32%
21.56%
5.75%

产品运达地

潍坊

青岛港、客户自
提

青岛港

青岛港、客户自
提

烟台蓬莱

山东临沂

烟台蓬莱

安庆市

客户4
客户5
客户15
客户16
客户17
客户18
合计

直销

经销

直销

直销

直销

经销

葡萄酒瓶等

葡萄酒瓶等

饮料瓶等

饮料瓶等

葡萄酒瓶等

葡萄酒瓶等

3848276
5599834
18686647
15878903
4144035
4157774

7,176,074.82
6,882,465.32
6,230,211.18
6,082,660.65
5,946,009.41
5,059,156.46
148,523,798.45

5,634,561.06
5,227,861.13
6,007,340.38
5,777,532.00
3,977,900.56
3,729,167.96
119,390,126.77

21.48%
24.04%
3.58%
5.02%
33.10%
26.29%

烟台龙口

青岛港、客户自
提

烟台

烟台

烟台蓬莱

青岛港、客户自
提

价格端：经销、直销定价均为结合产品成本、客户要货量、运费承担方式、公司产品及客户终端产
品市场行情等因素商议定价。产品成本低，附加值后产品单价相对低；要货订单集中、订单量大，销售
单价给予优惠。

成本端：同类型产品体积等不同，配料耗成本不同，单位产品成本不同；及客户要货订单集中、要
货量多，公司生产订单安排集中，成品率会高、单位产品分摊制造费用等低，产品成本相对低。

报告期，剔除停工损失后，公司直销毛利率11.51%，经销毛利率为17.72%，经销毛利率高于直销
毛利率。主要原因分析如下：

由公司产品直销经销国内国外客户分布占比情况，直销收入的国内客户占比很高57.89%；经销
的国内客户，由上表公司对经销主要客户的产品运达地可见，经销国内客户主要为出口贸易商，货物
主要为青岛港等出口，主要经销客户对应产品的运达去向情况可见，经销模式的终端客户主要为国外
客户。

（1）公司直销客户主要为国内大型酒类、食品、饮料等生产企业，客户订货订单集中、订货量大，公
司对购货量大、订单集中的大客户产品定价给予优惠；另外，其终端产品售价相对偏低，对包装物的溢
价承载能力较弱，同时受市场环境影响，国内售价承压较大，因此直销产品的毛利率偏低。

（2）公司经销客户的终端客户大部分为国外客户，因海外市场与国内市场本身存在一定差异，产
品品质要求更高更为严格，且异型产品较多、附加值更高等，价格高，毛利率较高。经销的终端客户产
品主要为品质高售价高的橄榄油、高档葡萄酒等，其包装物的溢价承载能力强，包装瓶罐的售价高，因
此经销产品毛利率相对高。

综上，因2025年度简化将停工损失成本均披露在直销模式成本中，影响直销毛利率较低，扣除停
工损失影响，公司2025年度直销毛利率11.51%，低于经销毛利率6.21%（经销毛利率17.72%）。综合
客户及产品结构分析，毛利率出现上述差异，主要源于产品品类、规格型号、品质标准及加工成本各不
相同，公司2025年度经销毛利率高于直销毛利率，主要受直销与经销的产品结构差异、客户情况等因
素综合影响。

3、主要经销客户毛利率变动情况
单位：元

主要经销客户

上海尹仕久经贸发展有限公司

UnitedGlass＆ CeramicsdbaInter⁃national
上海傲腾进出口有限公司

客户5
客户18
客户19
客户6
客户7
客户20
客户8
合计

占经销收入比

终 端 客
户

出口

出口

出口

出口

出口

出口

国内

国内

出口

出口

主要产品类型

橄榄油瓶等

大号饮料瓶等

橄榄油瓶等

葡萄酒瓶等

葡萄酒瓶等

饮料瓶等

拉伸杯、水晶杯等

二级品拉伸杯、水晶
杯等

葡萄酒瓶等

水晶杯等

2025年度

销售收入

20,784,990.63
17,444,586.03
14,273,414.82
6,882,465.32
5,059,156.46
3,791,519.99
3,155,934.19
3,125,902.31
2,713,169.88
2,010,073.74
79,241,213.37

64.18%

销售成本

15,437,795.13
13,184,170.93
10,493,982.42
5,227,861.13
3,729,167.96
3,034,418.56
3,284,990.74
5,601,850.68
2,057,595.60
1,661,224.43
63,713,057.58

2024年度

销售收入

22,769,566.21
6,358,855.57
15,391,567.35
5,089,337.13
5,441,048.44
4,107,378.54
3,676,426.36
4,861,211.78
4,002,347.33
2,082,084.79
73,779,823.50
48.21%

销售成本

17,950,117.13
5,203,382.59
13,495,326.29
4,220,881.14
4,323,098.34
3,399,653.56
2,787,501.41
7,447,405.86
3,327,560.37
1,570,776.20
63,725,702.89

（续）

主要经销客户

上海尹仕久经贸发展有限公司

UnitedGlass＆CeramicsdbaInternational
上海傲腾进出口有限公司

客户5
客户18
客户19
客户6
客户7
客户20
客户8

2025 销量
（只）

21,360,518
6,726,888
13,453,900
5,599,834
4,157,774
5,524,329
574,758
1,260,504
2,591,316
349,760

2024 销 量
（只）

22,972,042
2,299,368
15,348,131
3,663,877
3,598,688
6,062,330
693,320
1,628,974
3,468,816
391,144

2025年毛
利率

25.73%
24.42%
26.48%
24.04%
26.29%
19.97%
-4.09%
-79.21%
24.16%
17.36%

2024 年
毛利率

21.17%
18.17%
12.32%
17.06%
20.55%
17.23%
24.18%
-53.20%
16.86%
24.56%

单价增幅

-1.83%
-6.23%
5.79%

-11.52%
-19.52%
1.30%
3.58%

-16.90%
-9.25%
7.89%

成本增幅

-7.69%
-13.27%
-11.36%
-19.13%
-25.00%
-1.79%
42.04%
-2.84%
-17.71%
18.16%

主要经销器皿产品客户毛利率情况：
上表所列公司主要经销客户，除客户6、客户7、客户8为器皿经销客户外，其余客户均为瓶罐经销

客户。
客户6是公司器皿主要经销客户，各月要货量都比较多。因本期1至8月因器皿产线料液及料道

口维修等原因，器皿合格产品产量低，本期1-8月采购量占其本期全年采购量的70%以上，在此期间
经销器皿产品平均单位成本较上年产品平均单位成本增幅 60%以上，导致其年度综合成本增幅
42.03%，成本增幅大，导致虽本期对其销售单价有所上涨，但成本增幅远大于价格涨幅，导致本期深
圳瑞信公司毛利为负;

客户8为国外客户，国外四季度节日多，其主要采购量集中在9-11月，占其全年采购量60%，产品
成本受影响相对较小，加之部分产品价格有所上涨，毛利受影响较小。

客户7主要采购公司生产过程中产生的Ⅱ级品，因本期公司器皿产线料液及料道口维修等原因，
导致本期的Ⅱ级品产量增加，销量增加，本期Ⅱ级品销售量占淄博雷蒙进出口公司销售总量的
83.68%，较上年同期增长22.48%。Ⅱ级品包装物等价值低，总体Ⅱ级品产品单位成本相对低，Ⅱ级品
售价低，形成较高负毛利。

经销瓶罐产品客户主要为石岛玻璃公司客户，2024年石岛玻璃公司部分瓶罐产线大修，影响产
量降低，2025年石岛玻璃公司瓶罐产量提高，及2025年主要原材料价格下降影响，本期单位瓶罐产品
成本降低。瓶罐车间产线经过大修后，本期产品质量更为稳定，本期瓶罐产品经销客户订货量也相对
稳定，及根据市场环境影响，瓶罐价格有所下降。总体因本期瓶罐产量增加，产品单位成本下降，成本
降幅大于产品单价降幅，影响本期经销瓶罐产品毛利率较上期增加。

客户UnitedGlass＆CeramicsdbaInternational仅采购公司白瓶瓶罐，2024年度石岛玻璃公司白瓶瓶
罐产线大修，影响供货，进而影响2024年对该客户的销售量减少。本期白瓶瓶罐产线正常生产，介于
公司产品质量稳定，性价比高，综合服务优质，该客户本期采购量提升。

综上，公司经销客户毛利率波动正常，经销收入主要为瓶罐产品销售收入，经销收入中瓶罐产品
占比60.24%，器皿产品占比39.76%。本期瓶罐产量提升，单位产品成本下降，经销客户的终端客户主
要为国外客户，产品溢价空间高，价格波动较小，产品价格下降幅度远低于产品成本下降幅度，总体影
响本期经销产品毛利率较上期上涨。

（二）同行业销售模式及毛利率对比
1、日用玻璃行业销售模式惯例
瓶罐为生产加工企业的包装物，器皿为终端消费品，瓶罐与器皿产品对应的下游市场存在明显区

别，使得二者销售模式差异较大。行业内普遍形成瓶罐以直销为主、器皿以经销为主的经营格局。参
考德力股份2025年年度报告披露的收入确认政策，其国内销售分为经销、定制礼品促销品、商超三类
模式。综上，本公司瓶罐以直销为主、器皿以经销为主的销售模式，符合行业通行惯例。

2、同行业可比公司毛利率对比
公司同行业上市公司较少，选取同行业相关性较高的上市公司进行比对。公司将德力股份代理

类与公司经销类进行比对，将其商超等与公司直销类进行比对。
2025年同行业销售情况：

单位

公司

德力股份

项目

玻璃及玻璃制品业-日用玻璃

玻璃及玻璃制品业-日用玻璃

直销毛利率（%）

11.51
12.82

经销毛利率（%）

17.72
16.15

德力股份 2025年度经销毛利率为 16.15%，直销毛利率为 12.82%，经销毛利率高于直销毛利率
3.33个百分点；同行业上市公司德力股份亦呈现经销毛利率高于直销毛利率的特征，与公司毛利趋势
相符，符合行业惯例。

（三）公司对经销商的主要选取及管理政策，与公司是否存在关联关系
1、经销商选取标准
公司对经销商的选取主要考量以下因素：
（1）经销商需具备独立法人/个体工商户营业执照，经营范围包含经销品类，特殊行业需配套许可

证（食品经营、医疗器械、建材资质等），证件在有效期内；需有固定办公、仓储场地，器皿经销商场地面
积匹配区域经销体量（县级、地级、省级分级要求），能满足安全库存周转需求。合规经营，无行业违规
处罚、无假货窜货历史记录，无不良商业诉讼；不挂靠、不借用资质合作。

（2）经销商应具备与其代理区域或产品相匹配的资金实力，行业口碑良好，不恶意低价窜货、不恶
意拖欠货款。

（3）认同公司品牌定位、价格体系、市场管控规则，愿意配合公司新品推广、落地统一促销活动、接
受公司常态化市场管控与考核制度。配备专职销售、仓储、配送人员，可独立完成终端送货、售后、客
诉处理。具备对应产品存储条件，保障货品安全周转及配送等。

2、经销商管理政策
（1）器皿经销商按省市县划定专属经销区域，严禁跨区域窜货，禁止低价倾销，一经查实，取消返

利、暂停供货直至终止合作。统一价格体系，不允许私自降价、乱价。价格保护，市场大幅降价或推出
新品时公司对器皿经销商提供政策及市场支持，提供样品、宣传资料、展会资源、促销方案，协助开发
终端客户，给予其返利优惠政策，市场大幅降价或推出新品时，给予合理政策支持，稳定渠道信心。对
瓶罐经销商进行销售额、市场拓展、合规经营等考核管理，得分低可能取消经销商资格，促使其经销公
司产品不能扰乱公司市场架构及价格体系。

（2）采用买断式销售模式，产品一经交付，除因公司原因导致的产品质量问题外，不接受无理由退
换货。

（3）公司加强对经销商的日常管理，区域业务员常态化巡店走访，跟进问题，建立经销商意见反馈
通道，公司限时处理市场诉求。

（4）根据经销企业的采购量、历史合作情况、信用情况等确定信用期
总体信用期为：
新客户/小客户：合同账期较短，需现款现货，以降低回款风险。
长期合作/优质客户：合同签订时优先协商“月结”或“票后30天”，介于要货量稳定、要货量大、长

期合作，实际执行结算时账期或相对给予延长至两个月。
另外，实际结算时，产品的高端品牌及二级品情况，对应的终端客户群不同，终端客户回款能力有

所不同，公司也会考虑经销客户的实际结算期给与延长。对高端品，因品牌优势，经销客户易把控其
终端客户的回款，对渠道掌控力高，回款相对较快短，易争取按时结款。如客户7为销售其二级品，终
端客户实力偏弱，回款相对较慢，实际结算时账期相对延长。

3、经销商关联关系核查
逐户穿透核查，公司主要经销商与公司、公司主要股东、公司董事、监事、高级管理人员之间不存

在关联关系，亦不存在其他利益安排。经销商与公司之间的交易定价公允，交易条款符合行业惯例，
不存在通过经销商进行利益输送的情形。

三、结合公司营业收入踩线超过3亿元等，说明经销模式对应产品的最终去向，是否均已实现最
终销售，是否存在囤货、压货以调节公司收入等情况;

公司经销客户主要为贸易商，对于出口贸易商，公司将产品运送至客户指定港口，或客户自提销
售至其国内客户。对于出口贸易商，公司是在接到其发送的指定港口及货柜等装箱单信息后送货，货
物直接交付至指定港口的集装箱装船，经了解和现场查看，未见其港口有仓库，未有囤货压货情况；对
于内销的主要经销商，期末公司业务员现场走访查看，未见其仓库积压囤货情况。

主要经销客户近两期销售额、期末应收账款余额及对应产品的运达去向情况如下表所示：
单位：元

主要经销客户

上海尹仕久经贸发展
有限公司

UnitedGlass ＆ Ceram⁃icsdbaInternational
上海傲腾进出口有限

公司

客户5
客户18
客户19
客户6
客户7
合计

占经销收入比

终 端
客户

出口

出口

出口

出口

出口

出口

国内

出口

2025 年度销售
收入

20,784,990.63
17,444,586.03
14,273,414.82
6,882,465.32
5,059,156.46
3,791,519.99
3,125,902.31
2,713,169.88
74,075,205.44

60.00%

2024 年度销售
收入

22,769,566.21
6,358,855.57
15,391,567.35
5,089,337.13
5,441,048.44
4,107,378.54
4,861,211.78
4,002,347.33
68,021,312.35

44.45%

应收账款期末
余额

1,072,874.23
664,015.73
6,028,260.19
1,557,109.01
923,818.87
17,136.60

4,347,274.04
0.02

14,610,488.69

运达地点

青 岛 港 、客 户
自提

青岛港

青 岛 港 、客 户
自提

青 岛 港 、客 户
自提

青 岛 港 、客 户
自提

青岛港

淄博市

青 岛 港 、客 户
自提

合作历史

2010年合作至今

2020年合作至今

2013年合作至今

2017年合作至今

2020年合作至今

2018年合作至今

2012年合作至今

2018年合作至今

从公司主要经销客户的合作历史可见，主要经销客户均为公司多年合作老客户。从销售额情况
可见，主要经销商采购量稳定，采购计划依据其终端客户实时订单制定，无超出市场消化能力的大批
量进货，期末对主要客户进行现场走访查看，未见囤货囤积库存的情况。大批量囤货会占用大量资
金、产生仓储损耗，不符合经销商自身盈利逻辑。

公司经销客户主要为贸易商，对于出口贸易商，公司将产品运送至客户指定港口，或客户自提销
售至其国内客户。对于出口贸易商，公司为接到其发送的指定港口及货柜等装箱单信息时送货，货物
直接交付至指定港口的集装箱装船，经了解和现场查看，未见其港口有仓库，未有囤货压货情况；对于
内销的主要经销商，期末公司业务员进行现场走访查看，未见其仓库积压囤货情况。

对于直销的国内客户，客户自提货为按照客户发送的提货司机信息，核对其身份及车辆信息无误
后，仓储人员将产品出库，提货司机签收后，实现销售；给客户送货为公司委托的物流公司人员将产品
运输至客户场地，客户接货人员签收，物流公司人员将签收单交付公司，实现销售。对于直销的国外
客户，为公司出口报关完成时，实现销售。对于经销的国内客户，收入实现时点与直销国内客户一致，
为客户委托的物流自提货人员签收或公司送货至经销客户指定港口等交货，经客户签收后，实现销
售；对于经销的国外客户，收入实现时点与直销的国外客户一致，均为公司将产品出口报关完成时，实
现销售。

综上，公司经销模式销售产品均为经客户签收或出口报关完成时，实现最终销售，不存在经销客
户囤货、压货情况。

四、器皿产品毛利率大幅下降为负的原因，结合产品特性、下游客户分布等，说明器皿产品与瓶罐
产品毛利率差异较大的原因及合理性。

（一）器皿产品毛利率大幅下降为负的原因
1、器皿产品两期产销量及销售情况

项目

2025年度

2024年度

产量
（万只）

690.62
941.20

销量(万只)
1,014.70
1,457.27

单 位 售 价
（元）

5.02
5.27

单 位 成 本
（元）

6.21
5.03

销售收入
（万元）

5,098.53
7,681.55

销售成本
（万元）

6,297.30
7,332.05

毛利率

-23.51%
4.5%

本期器皿毛利低主要因为本期器皿产线料道口、料液问题，造成成品率低；及本期进行料道口维
修，产量减少，影响产品单位成本较上期升高。具体原因如下：

器皿业务2025年度毛利率由上年4.5%降至-23.51%，同比下降28.01个百分点，拉低器皿产品整
体毛利率。

（1）价格端
2025年器皿产品单位售价由5.27元/只下降至5.02元/只，同比下降4.74%，主要是因为消化部分

库存及处理 II级品导致产品平均单价有所降低。

（2）成本端
单位生产成本由5.03元/只升至6.21元/只，同比上升23.46%。
主要是因为2025年器皿产线料道出现故障，料液产生气泡，导致产品合格率较正常水平下降较

大，单位产品需承担更高的报废成本，返工、料液损耗大幅增加；
受合格率下降影响，器皿产量下降，设备折旧、固定人工、能耗等固定成本分摊至更少产量，单位

产品固定成本大幅上升。
（二）结合产品特性、下游客户分布等，说明器皿产品与瓶罐产品毛利率差异较大的原因及合理

性。
公司产品主要为瓶罐产品和器皿产品，除子公司石岛玻璃的产品类别包含瓶罐产品和器皿产品

外，其他子公司均生产瓶罐产品，目前公司的在产子公司为石岛玻璃和安庆华鹏。具体情况如下：
公司

石岛玻璃

安庆华鹏

甘肃石岛

辽宁华鹏

产品

瓶罐、器皿

瓶罐

瓶罐

瓶罐

状态

瓶罐产线在产，器皿一条产线在产，一条产线
闲置

在产

待大修

在建中

2025年度分产品毛利率情况

销售产品

瓶罐

器皿

合计

销售收入（万元）

30,300.18
5,098.53
35,398.71

销售成本

（万元）

26,237.53
6,297.30
32,534.83

收入占比

（%）

85.60
14.40
100.00

毛利率（%）

13.41
-23.51
8.09

瓶罐、器皿成品率情况

部门

石岛公司瓶罐-吨
石岛公司器皿-吨
安庆公司瓶罐-吨

2025
产量（吨）

90,778.11
2,271.97
30,660.38

成品率

83.77%
48.47%
88.08%

2024
产量（吨）

78,282.90
3,066.53
54,676.25

成品率

88.43%
63.79%
85.90%

1、价格端
公司属于日用玻璃行业，主要生产玻璃瓶罐及高端器皿产品水晶杯等。玻璃瓶罐和玻璃器皿产

品面向的下游市场不同。玻璃瓶罐主要直销至酒类、食品、饮料、药品等生产企业，部分经销至国内或
国外的瓶罐贸易的企业；器皿主要经销至专业性日用百货批发销售商，直销至酒店等。受市场环境影
响及结合产品品质情况，瓶罐产品和器皿产品平均价格均有所下滑，影响产品平均价格变动情况如
下：

项目

器皿平均价格

瓶罐平均价格

2025年（元/只）

5.02
0.70

2024年（元/只）

5.27
0.74

价格变动

-4.74%
-5.41%

2、成本端
瓶罐产品面向食品等生产企业，需求量大，瓶罐产线利用率高，产品产量比较稳定，本期安庆公司

大修产量有所减少，2024年瓶罐产线大修，本期石岛公司产量提升，整体瓶罐产品单位折旧、人工等
成本摊薄，产品成本相对低；器皿产品为高端高脚杯等，受市场影响，部分产线暂时停工停产，发生停
工损失影响，及产量低抬高了单位产品折旧、人工成本，本期加之器皿产线料液问题及料道口维修，成
品率低，总体影响器皿单位产品成本高。产品平均成本变动情况如下：

项目

器皿平均成本

瓶罐平均成本

2025年（元/只）

6.21
0.60

2024年（元/只）

5.03
0.63

成本变动

23.46%
-4.76%

综上，针对公司产品特性、下游客户分布情况，主要为本期器皿产品产量减少，瓶罐产量上升，影
响器皿成本增幅较大，瓶罐成本下降，造成器皿产品与瓶罐产品毛利率差异较大。

五、境外销售的业务模式、主要客户及销售回款，毛利率显著高于境内毛利率的原因和合理性;境
外销售收入增长的原因，与行业趋势是否一致。

境外销售业务模式：公司境外销售主要通过直销直接出口及通过出口国外经销商销售，主要销往
韩国、日本、法国、意大利、西班牙、美国、加拿大等国家。主要通过国际展会（广交会等）、老客户转介
绍、长期合作采购商渠道开发客户。

1、2025年度境内境外销售情况

地区

境内

直销

经销

境外

直销

经销

合计

销售收入

（万元）

30,676.35
20,491.84
10,184.51
4,722.35
2,560.82
2,161.53
35,398.70

销售成本

（万元）

26,865.05
18,371.53
8,493.52
3,693.33
2,028.77
1,664.56
30,558.38

毛利

（万元）

3,811.30
2,120.31
1,690.99
1,029.02
532.05
496.97
4,840.32

毛利率

12.42%
10.35%
16.60%
21.79%
20.78%
22.99%
13.67%

价格端：
（1）受市场环境影响，国内产品售价承压明显。下游酒类、食品类生产企业采购量大、给予一定价

格优惠，且客户利润空间低，溢价接受能力弱，国内产品售价定价偏低。
（2）境外客户对产品品质要求更为严格，异形瓶定制订单较多，生产难度更大，加之部分报价包含

至指定港口的运杂费，且客户具备一定的溢价接受能力，因此产品定价高于国内普通订单。
成本端:
境内客户较为分散，订单相对分散，交期不稳定，频繁的换线占用大量生产时间，且增加了产品不

良率，从而增加了单位产品成本。
境外订单基本为批量、交期稳定，生产安排易管控，成品率高，规模效应摊薄设备的折旧、能耗等

固定成本，从而降低单位产品成本。
综上，境外销售毛利率高于境内，主要为境外客户售价相对较高影响。加之境外订单相对批量、

交期稳定，单位产品成本可控。价格、成本双重因素，整体影响境外销售毛利较高。
2、境外主要客户两期对比情况
公司本期国外收入为4,722.35万元，上期为4,556.42万元,收入较上期增加3.64%，主要系部分国

外客户需求增加影响。尤其UnitedGlass＆CeramicsdbaInternational客户，该客户2001年在美国加州成
立的国际贸易公司，主要从事玻璃及相关产品、陶瓷等的采购与销售，自2020年度开始合作至今，双
方合作稳定，2021年至 2025年分别采购公司产品 773.99万元、1103.73万元、1090.96万元、665.88万
元、1744.46万元，2024年因公司生产白瓶的瓶罐产线停产大修，大修期间不能充分满足该客户白瓶产
品采购需求，该客户采购量降低，公司销售额减少。本期正常生产，且经过2024年大修后，公司产品
质量稳定性更好，性价比高，综合服务优质，本期该客户对公司的采购份额提升，采购额增至1744.46
万元。

主要境外客户的销售情况详见下表：
①2025境外主要客户销售情况
单位：万元

主要客户

UnitedGlass ＆ Ceramicsd⁃baInternational
客户21
客户22
客户8
客户11
合计

销售模式

经销

直销

经销

经销

经销

主要产品

玻璃瓶

玻璃瓶

玻璃瓶

玻璃杯

玻璃杯

数量
（万只）

672.69
330.15
253.14
34.98
33.91

1,324.87

销售收入

1,744.46
372.58
226.34
201.01
172.02
2,716.41

销售成本

1,318.42
246.58
144.17
166.12
142.68
2,017.97

销售回款

1,941.22
409.77
214.04
225.92
217.64
3,008.59

毛利率

24.42%
33.82%
36.30%
17.36%
17.06%
25.71%

②2024境外主要客户销售情况
单位：万元

主要客户

UnitedGlass ＆ Ceramicsd⁃baInternational
客户11
客户23
客户24
客户25
合计

销售模式

经销

经销

直销

直销

经销

主要产品

玻璃瓶

玻璃杯

玻璃瓶

玻璃瓶

玻璃杯

数量
（万只）

229.94
71.78
471.89
192.70
39.58

1,005.89

销售收入

635.89
373.46
320.73
295.44
244.41
1,869.93

销售成本

520.34
301.48
232.27
191.30
179.87
1,425.26

销售回款

597.44
412.57
386.12
245.79
229.21
1,871.13

毛利率

18.17%
19.27%
27.58%
35.25%
26.41%
23.78%

综合来看，公司近两期境外主要销售客户的毛利率水平总体表现良好。受两期采购产品具体品
类及结构差异的影响，毛利率出现小幅波动，属于正常合理范围。当期基本能够实现两期销售额的回
款，回款情况良好，对公司整体经营具备可观贡献。

3、同行业可比公司境外毛利率对比
公司同行业上市公司较少，选取同行业相关性较高的上市公司进行比对。德力股份主营日用玻

璃器皿，与公司同属日用玻璃行业，具有可比性。现将德力股份2025年度、2024年度境外销售毛利率
与公司对比如下：

公司

山东华鹏

山东华鹏

德力股份

德力股份

年度

2025年度

2024年度

2025年度

2024年度

境外销售收入（万元）

4,722.35
4,556.42
63,425.77
59,511.03

境外销售成本（万元）

3,693.33
3,913.13
51,211.38
49,120.24

境外毛利率

21.79%
14.12%
19.26%
17.46%

由上，行业境外毛利率均呈上升趋势，且高于境内毛利率。2025年度，德力股份境外毛利率为
19.26%，较2024年度17.46%上升1.80个百分点；公司境外毛利率为21.79%，较2024年度14.12%上升
7.67个百分点。两家公司境外毛利率均呈上升趋势，且境外毛利率均显著高于各自境内毛利率，变动
方向一致，符合行业特征。

公司境外收入增长与行业趋势一致。德力股份2025年度境外销售收入同比增长6.58%，公司境
外销售收入同比增长3.64%，均呈增长态势，趋势一致。

综上，公司境外毛利率水平及变动趋势与同行业可比公司德力股份基本一致，境外毛利率高于境
内毛利率符合日用玻璃行业出口业务特征，具有合理性。

会计师回复：
审计主要执行程序：
（1）了解并评估山东华鹏与收入相关的内部控制的设计及运行有效性；取得山东华鹏销售、收款

相关的各项内部控制制度,分析内部控制制度是否健全；了解、查看客户的筛选标准及销售政策、销售
收款相关职务及权限设置,分析是否存在不相容职务未分离的情形；抽取销售内部控制环节相关资
料，测试与销售相关的关键内部控制运行有效性；

（2）对山东华鹏管理层进行访谈，了解主要客户销售情况、业务拓展情况以及营业收入下滑、亏损
较大的原因；分析山东华鹏营业收入下滑及亏损的原因，与山东华鹏实际业务数据进行了比较；

（3）获取山东华鹏2024年-2025年收入、成本明细表，对产品毛利率相关变动进行核查并分析其
变动的原因，分析了山东华鹏各类产品在不同销售模式下销售单价、单位成本及毛利率变动原因，与
山东华鹏实际经营情况进行了比较，变动原因具有合理性；

（4）对主要客户执行细节测试。扩大了抽样规模，选取67家客户（收入占比70.15%）开展收入细
节测试。查看并分析合同/订单的主要条款，了解公司销售模式和信用政策等，对于境内销售，获取主
要客户的销售合同、出货单、验收单、发票等；对于境外销售，业务量较少，获取全部境外直接客户的销
售订单、出库单、销售发票、报关单、提单等，核查相关单据的金额、数量是否与财务账上记载一致，重
点核查报关单、提单、验收单日期，以确认销售收入是否记录在正确的期间；

（5）对主要客户执行走访程序。加大客户走访与访谈力度，实地及视频访谈客户收入占比
55.74%，其中境内直销客户占比36.89%，境内经销客户占比18.85%；境外直销、经销客户收入占比低，
不便进行现场走访、访谈，均为核对全部发货物流运输信息、核对全部出口报关单完成情况、核对全部
客户回款、有无退货情况及通过邮件函证发函核对其收入确认真实性。通过对山东华鹏2025年度、
2024年度主要境内直销、经销客户进行实地走访或线上访谈，了解其经营规模、与山东华鹏的合作历
史、交易内容、交易量、结算方式等情况，核实其与山东华鹏是否存在关联关系或其他利益安排，通过
走访，未见异常情况；通过对境外客户的出口报关等核对，未见异常情况；

（6）对山东华鹏各类产品在不同销售模式下销售单价、单位成本及毛利率变动原因进行了分析，
未见异常；

(7)直销经销客户具体核查程序：①与公司销售负责人、销售业务员、财务负责人，了解直销与经销
客户的划分方式，经了解，公司依据客户的经营范围、业务模式进行直销、经销商的分类，将经营范围、
业务模式为“批发、零售、贸易、经销”等的客户划分为经销客户；将主要为自身生产、加工的生产厂商
类客户划分为直销客户。②与公司销售负责人、财务负责人，了解直销与经销客户的收入确认方式、
业务模式、定价机制及信用政策等情况，经了解，公司对直销、经销客户均为买断式，相关政策一致。
抽查直销、经销客户销售合同，识别并比对不同客户合同中关于风险报酬转移时点、定价机制、退换货
条件等关键条款的差异，经核查，直销客户与经销客户均适用买断式销售模式，合同条款无实质差异，
与其交易实质一致。③获取公司完整的客户清单，通过天眼查、国家企业信用信息公示系统等公开信
息平台，查看主要直销、经销客户的基本情况，包括成立时间、注册资本、股权结构等，关注是否存在新
设即合作或与公司存在关联关系等异常情形，并了解其经营资质、经营规模及与公司的合作历史，以
评估客户真实性。④与公司销售负责人，了解经销商选取标准、日常管理、退换货条件、物流运达地、
销售区域管理等，及与同行业进行比对，了解公司采用经销商模式的必要性和商业合理性。⑤对主要
直销客户执行实地走访或视频访谈，了解其主营业务、采购规模、合作历史、交易背景、结算方式等，以
确认交易的真实性与可持续性。⑥对主要经销商执行实地走访或视频访谈，了解其业务模式及终端
客户情况、采购产品销售情况，经查看及了解，部分经销客户为出口贸易商，公司为按照合同约定将产
品直接运达客户指定港口，根据其发送的装箱单信息，装船完成交货方式，无港口积压存货情况；部分
国内经销客户存在独立仓库，经查看及了解，其存货为正常周转存放，无仓库无大额货物积压情况。
⑦查看直销、经销客户回款、款项账龄情况，报告期内，公司直销、经销客户回款情况良好，不存在显著
差异。

会计师核查意见：
（1）公司收入确认依据合规，前十大客户合作年限较长、不存在本期新增客户情况、不存在关联

关系及其他往来等。公司存在的客户与供应商重合情形具备真实商业背景与合理商业逻辑，双向交
易独立运作、定价公允，不存在异常情形，具备商业合理性；

（2）公司本期经销毛利率大幅高于直销毛利率的原因为2025年度简化将停工损失成本均披露在
直销模式成本中，影响直销毛利率较低，刨去停工损失影响，公司2025年度直销毛利率11.51%，低于
经销毛利率6.21%（经销毛利率17.72%）。综合客户及产品结构分析，毛利率出现上述差异，主要源于
产品品类、规格型号、品质标准及加工成本各不相同，公司2025年度经销毛利率高于直销毛利率，主
要受直销与经销的产品结构差异、客户情况等因素综合影响，具有合理性；经销模式具有商业合理性，
与行业惯例等相符；公司对经销商的主要选取及管理政策合理；直销商、经销商与公司均不存在关联
关系；

（3）公司经销模式客户主要为出口贸易商，大部分经销产品最终去向为出口至国外客户。公司国
内销售均为经客户签收后，实现最终销售；国外销售均为出口报关完成时，实现最终销售；经对主要客
户现场走访查看，未见经销客户囤货、压货情况，不存在囤货、压货以调节公司收入等情况；

（4）针对公司产品特性、下游客户分布情况，主要为本期器皿产品产量减少，瓶罐产量上升，影响
器皿成本增幅较大，瓶罐成本下降，造成器皿产品与瓶罐产品毛利率差异较大，毛利率差异具有合理
性；

（5）公司境外销售主要通过直销直接出口及通过出口国外经销商销售，业务模式合理；主要客户
为通过国际展会、客户转介绍、长期合作采购商渠道开发客户，主要客户采购量比较稳定，销售回款及
时；境外主要销售客户的毛利率比较稳定，受两期采购产品具体品类及结构差异的影响，本期毛利率
较上期小幅波动，属于正常合理范围。本期境外收入增长，主要系部分国外客户需求增加影响。公司
境外收入增长及境外毛利率变动趋势与同行业可比公司德力股份基本一致，境外毛利率高于境内毛
利率符合日用玻璃行业出口业务特征，具有合理性。

问题二、关于资产减值。年报显示，报告期末，公司固定资产期余额 5.69亿元，计提减值准备
764.65万元，较上年少计提602.97万元。其中，闲置固定资产账面价值1.05亿元，累计计提减值准备
0.29亿元，新增计提减值准备0.06亿元。公司在建工程期末账面余额6.19亿元，期末工程进度较上年
未发生变化，报告期内公司在建工程确认减值损失0.26亿元，较上年少计提352.02万元。报告期内计
提存货跌价损失1237.67万元，转回存货跌价准备552.85万元。

请公司补充披露：（1）固定资产名称、账面价值、减值准备及减值测算依据，并结合市场环境变化、
客户需求下降、资产可使用状况等，说明固定资产减值计提下降的原因及合理性，是否存在应计提而
未计提的情况;（2）闲置房产实施使用情况，闲置产线复产情况，使用情况是否与前期披露的安排相一
致，并结合减值测试方法和过程，说明闲置固定资产减值计提是否充分;（3）在建工程未推进的原因及
后续安排，主要假设、可收回金额的确认依据及重要参数选取等是否合理，并结合长期未开工、下游市
场需求等，说明在建工程减值准备计提是否充分;（4）结合存货周转和价格变动情况，说明存货跌价准
备计提是否充分和转回是否合理。请年审会计师发表意见。

【公司回复】
一、固定资产名称、账面价值、减值准备及减值测算依据，并结合市场环境变化、客户需求下降、资

产可使用状况等，说明固定资产减值计提下降的原因及合理性，是否存在应计提而未计提的情况；
（一）固定资产名称、账面价值、减值准备数据及减值测算依据

1、2024年、2025年固定资产情况：
2025年末固定资产情况：
单位：万元

项目

房屋及构筑物

其中：资产原值

累计折旧

减值准备

其中：当期计提减值

2024年度计提减值

2023 年度及以前年度计提减
值

账面价值

机器设备

其中：资产原值

累计折旧

减值准备

其中：当期计提减值

2024年度计提减值

2023 年度及以前年度计提减
值

账面价值

运输工具

其中：资产原值

累计折旧

减值准备

其中：当期计提减值

2024年度计提减值

2023 年度及以前年度计提减
值

账面价值

电子设备及其他

其中：资产原值

累计折旧

减值准备

其中：当期计提减值

2024年度计提减值

2023 年度及以前年度计提减
值

账面价值

净值合计

石岛玻璃

37,307.52
12,391.25
673.44
408.63
111.98
152.83

24,242.83

35,011.58
24,501.00
405.66
7.84

286.65
111.17

10,104.92

549.89
439.62
1.77
0.15
0.18
1.44

108.49

5,388.30
3,084.66
69.11
1.44
60.09
7.58

2,234.53
36,690.79

安庆华鹏

4,401.07
3,199.44
31.67
6.87

24.80
1,169.95

9,831.00
2,288.21
559.89
315.37
188.10
56.42

6,982.91

185.78
169.65
0.69

0.19
0.50
15.45

179.36
168.45
0.81

0.79
0.02
10.11

8,178.42

甘肃石岛

8,529.16
1,777.54
650.43
0.55

374.89
274.99
6,101.18

14,865.65
8,594.37
2,688.82
23.80
344.75
2320.27
3,582.46

102.49
78.43
9.03

9.03
15.03

170.78
161.82
0.41

0.41
8.55

9,707.22

菏泽华鹏

33.51
31.84

1.68

1.68

合计

50,237.75
17,368.23
1,355.54
416.05
486.87
452.62

31,513.96

59,708.23
35,383.58
3,654.37
347.01
819.50
2487.86
20,670.29

871.67
719.54
11.49
0.15
0.37
10.97
140.65

5,738.44
3,414.93
70.33
1.44
60.88
8.01

2,253.19
54,578.11

注：上表固定资产净值与2025年度合并净值的差异为合并抵消金额。
2、减值测算依据:
根据《企业会计准则第8号—资产减值》的规定：资产存在减值迹象的，应当估计其可收回金额。

可收回金额应当根据资产的公允价值减去处置费用后的净额与资产预计未来现金流量的现值两者之
间较高者确定。处置费用包括与资产处置有关的法律费用、相关税费、搬运费以及为使资产达到可销
售状态所发生的直接费用等。

公司因下游市场行情、客户需求等影响，行业竞争变化加剧，行业开工率不足；以及资金短缺等原
因，在建工程未有进展，导致这几年资产减值计提较大。

根据各公司生产经营情况及未来生产经营规划测算，资产公允价值减处置费用额大于预测现金
流现值，因此可收回金额采用公允价值减处置费用的方法计算。

根据《企业会计准则第8号——资产减值》：资产的公允价值减去处置费用后的净额，应当根据公
平交易中销售协议价格减去可直接归属于该资产处置费用的金额确定。不存在销售协议但存在资产
活跃市场的，应当按照该资产的市场价格减去处置费用后的金额确定。资产的市场价格通常应当根
据资产的买方出价确定。在不存在销售协议和资产活跃市场的情况下，应当以可获取的最佳信息为
基础，估计资产的公允价值减去处置费用后的净额，该净额可以参考同行业类似资产的最近交易价格
或者结果进行估计。公司资产主要为进口专用生产设备，公允价值基于市场价值通过修正的方法计
算。

可收回金额=公允价值-处置费用
（1）公允价值的确定
本次以相关资产的特点和当前情况下可合理取得的最佳信息为基础，通过资产市场价格进行调

整修正确定公允价值。
公允价值=市场价×综合修正系数
其中，综合修正系数=成新修正×（1-利用系数修正）×（1-变现折扣率）
利用系数修正=1-经济性贬值率＝1-（1-产能利用率规模效应指数）
交易情况修正=1-变现折扣率
（2）市场价确定
①关于房屋建（构）筑物的市场价
对于评估范围内房屋建（构）筑物市场价，根据建筑工程资料和竣工结算资料按建筑物工程量，以

现行定额标准、建设规费、贷款利率计算出。
市场价＝工程造价＋工程前期及其他费用＋资金成本
②关于设备类资产的市场价
对于有市场报价信息的设备，按照市场报价确定，对于没有市场报价信息的设备，主要是通过参

考同类设备的市场价。
市场价＝设备购置价格+运杂费+安装调试费+基础费用+前期费及其他必要费用 +资金成本－可

抵扣增值税
（3）成新修正的确定
①房屋建筑物成新修正的确定
成新修正=（现场勘察成新修正×60%+年限法成新修正×40%）
其中：年限法成新修正=（经济使用年限-已使用年限）÷经济使用年限×100%
现场勘察成新修正：将影响资产成新修正程度的主要因素进行分类，通过建（构）筑物造价中影响

因素权重，确定不同结构形式建筑各因素的标准分值，根据现场勘察实际情况确定各分类评估分值，
根据此分值确定现场勘察成新修正。

②设备类资产成新修正的确定
1）机器设备成新修正的确定方法
根据设备经济寿命年限，通过对设备使用状况的勘察，并综合考虑实际技术状况、技术进步、设备

负荷与利用率、维修保养状况等因素综合确定其成新修正。
综合成新修正＝（现场勘察成新修正×60%+年限法成新修正×40%）
2）车辆成新修正的确定方法
根据商务部、发改委、公安部、环境保护部令2012年第12号《机动车强制报废标准规定》的有关规

定，以车辆行驶里程、经济寿命年限两种方法分别计算后，再采用孰低原则确定理论成新修正。即：
年限法成新修正=尚可使用年限/（已使用年限+尚可使用年限）×100%
或年限法成新修正=（1 -已使用年限／规定使用年限或经济使用年限）×100%
行驶里程成新修正＝（1 - 已行驶里程／规定行驶里程）×100%
成新修正＝Min（年限法成新修正，行驶里程成新修正）
同时对待估车辆进行必要的勘察鉴定，若勘察鉴定结果与按上述方法确定的成新修正相差较大，

则进行适当的调整，若两者结果相当，则不进行调整。即：
成新修正＝Min（使用年限成新修正，行驶里程成新修正）+a
a:车辆特殊情况调整系数。
3）电子设备成新修正的确定方法
对于微机、仪器仪表等小型设备直接以年限成新修正确认为综合成新修正。
（4）利用系数修正的确定
对于利用系数修正，计算公式为：
利用系数修正=1-经济性贬值率＝1-（1-产能利用率规模效应指数）
（5）变现折扣系数的确定
变现折扣系数根据各地产权交易所实际交易信息统计后确定。
（6）处置费用的确定
处置费用包括与资产处置有关的法律费用、相关税金、搬运费以及为使资产达到可销售状态所发

生的直接费用等。
处置费用=公允价值x处置费率
本次为结合资产情况，取用资产平均处置费用率计算处置费用，与上期计算一致。
（7）可收回价值的确定
可收回价值=公允价值-处置费用
3、2025年度和2024年度评估方法及主要指标对比情况如下：
本期评估方法与上期一致，均为公允价值减处置费用；市场价值、相关测试参数选取等确定标准、

计算方法，均与上期一致。

重要指标

评估方法

公允价值

市场价

综 合 修 正 系
数

成新修正

利 用 系 数 修
正

交 易 情 况 修
正

确定方法和标准

2024年度

可收回金额=公允价值-处置费用

公允价值=市场价×综合修正系数

对于评估范围内房屋建(构)筑物市场价，
根据建筑工程资料和竣工结算资料按建
筑物工程量，以现行定额标准、建设规费、

贷款利率计算出。
市场价=工程造价+工程前期及其他费用+

资金成本
对于设备类资产的市场价，有市场报价信
息的设备，按照市场报价确定，没有市场
报价信息的设备，主要是通过参考同类设
备的市场价。市场价=设备购置价格+运
杂费+安装调试费+基础费用+前期费及其

他必要费用+资金成本-可抵扣增值税

综合修正系数=成新修正×(1-利用系数修
正)×(1-变现折扣率)

成新修正=(现场勘察成新修正×60%+年
限法成新修正×40%)

计算公式为:利用系数修正=1-(1-产能利
用率^规模效应指数)

主要为考虑交易环境、市场环境、市场活
跃度的影响

2025年度

可收回金额=公允价值-处置费用

公允价值=市场价×综合修正系数

对于评估范围内房屋建(构)筑物市场价，
根据建筑工程资料和竣工结算资料按建
筑物工程量，以现行定额标准、建设规费、

贷款利率计算出。
市场价=工程造价+工程前期及其他费用+

资金成本
对于设备类资产的市场价，有市场报价信
息的设备，按照市场报价确定，没有市场
报价信息的设备，主要是通过参考同类设
备的市场价。市场价=设备购置价格+运
杂费+安装调试费+基础费用+前期费及其

他必要费用+资金成本-可抵扣增值税

综合修正系数=成新修正×(1-利用系数修
正)×(1-变现折扣率)

成新修正=(现场勘察成新修正×60%+年
限法成新修正×40%)

计算公式为:利用系数修正=1-(1-产能利
用率^规模效应指数)

主要为考虑交易环境、市场环境、市场活
跃度的影响

两期对比结论

方法一致

方法一致

确定标准一致

方法和标准一
致

方法和标准一
致

方法和标准一
致

方法和标准一
致

固定资产减值测试具体参数见闲置资产部分举例，因固定资产数量较多，此处不作具体列示。
（二）市场环境变化、客户需求下降、资产可使用状况等，说明固定资产减值计提下降的原因及合

理性，是否存在应计提而未计提的情况：
本期评估方法与上期一致，减值测试从评估方法、参数选取、修正因素等角度以及资产实际使用

和行业角度充分考虑，充分测试计提相应资产减值。本期未有资产使用寿命到期未大修或是异常损
坏等情况出现，未有新的减值因素发生，前几期已随资产减值因素的发生大额计提减值，本期为正常
查看市价、根据资产使用性能等情况取用勘查率等指标测试计算计提，减值计提较前期下降，不存在
应计提减值而未计提的情况。

具体说明如下：
1、市场环境变化、客户需求下降、资产可使用等状况
（1）市场环境变化
2025年日用玻璃全行业：产量2181.7万吨，累计同比下降7.17%；营业收入1037.2亿元，累计同比

下降 8.64%；营业成本 864.6亿元，累计同比下降 9.72%；实现利润 44.8亿元，累计同比增长 7.22%；出
口额小幅下降，出口单价有所下滑；行业库存持续增长；全行业亏损面为 28.6%，比上年同期上升了
4.8个百分点。（摘自中国日用玻璃协会官网）

（2）客户需求变化情况
瓶罐产品为饮料、食品等日用必需品，这几年销售量比较稳定，器皿产品为高端高脚杯等，非日用

必需品，受市场环境影响客户需求量下降，器皿设备减值额计提较大。
（3）资产可使用状况
①器皿产线近两年产能、产量及产能利用率情况（产能、产量万只）：

项目

产能

产量

产能利用率

2025年器皿

2,600.00
896.81
34.49%

2024年器皿

2,600.00
1,075.03
41.35%

注：器皿产线2025年料道口维修等影响产量下降，产能利用率降低。
②瓶罐产线近两年产能、产量及产能利用率情况（产能、产量万吨）：

项目

安庆华鹏

甘肃石岛

石岛玻璃

2025年瓶罐

产能

6.57
6.21
10.95

产量

3.07
-

9.08

产能利用率

46.67%
0.00%
82.90%

2024年瓶罐

产能

6.57
6.21
10.95

产量

5.48

7.83

产能利用率

83.41%

71.51%
山东华鹏石岛玻璃制品有限公司：主营日用瓶罐、玻璃器皿（高脚杯）等生产，瓶罐产线均处于正

常生产状态；器皿产线受市场客户需求量下降影响，部分停产，其余生产线是在建工程，处于待安装状
态，根据其后续开工、续建使用情况，进行了减值测算计提。

安庆华鹏长江玻璃有限公司：主营玻璃瓶罐（酒水、食品、医药瓶），本期窑炉经济使用寿命即将到
期，停产大修，产量下降，产能利用率降低，本期7–11月进行了窑炉及相关产线的大修，经大修后成
新率提升、资产状况改善，产能恢复至原产能水平，本期窑炉大修煤改气，替换下来的部分设备计提减
值较大外，其他主要产线设备无较大减值。

甘肃石岛玻璃有限公司：主营中低端玻璃瓶罐（食品、饮料瓶），主要供应西北市场，窑炉使用寿命
到期，拟按照当地天然气管道开通情况，进行煤改气窑炉大修，前期已大额计提减值；本期根据设备成
新率情况等，进行了减值测算计提。2、固定资产减值计提下降的原因及合理性

公司近几年因宏观经济环境影响，产能利用率下降，资产存在减值迹象。根据《企业会计准则第8号-资产减值》的规定，资产存在减值迹象的，应当估计其可收回金额。可收回金额低于资产账面价
值的，按其差额计提减值准备并计入减值损失。

本期固定资产计提减值损失 764.65万元，上期计提减值损失 1,367.62万元，上期比本期计提额
大，主要为甘肃公司前期全年停产待大修，进行了大额减值计提。具体情况如下：

单位：万元
项目

固定资产减值损失-石岛玻璃

固定资产减值损失-安庆华鹏

固定资产减值损失-甘肃石岛

固定资产减值损失-合计

2025年度

418.07
322.24
24.35
764.65

2024年度

458.90
189.09
719.63
1,367.62

变动额

-40.83
133.15
-695.28
-602.97

计提变动原因

本期资产无重大变化，减值前期已
充分大额计提

本期窑炉大修煤改气，替换下来的
部分设备计提减值较大

2023年窑炉寿命到期停产待大修，
前期减值已大额充分计提

-
各科目资产减值额以及上市公司对比：
单位：万元

项目

账面原值

累计折旧

减值准备

账面净值（原值-折旧）

减值率（减值准备/(账面原值-累
计折旧）

德力股份减值率

房屋建筑物

50,237.75
17,368.23
1,355.55
32,869.52
4.12%
1.84%

机器设备

59,708.23
35,383.58
3,654.37
24,324.65
15.02%
12.63%

运输工具

871.67
719.54
11.48
152.13
7.55%
0.00%

电子设备及其
他

5,738.45
3,414.92
70.33

2,323.53
3.03%
5.67%

合计

116,244.39
56,888.24
5,091.73
59,669.83
8.53%
7.27%

由上表可见，公司报告期末主要资产房屋建筑物、机器设备减值率较高，高于同行业德力股份，主
要原因为公司产品特点，特别是器皿产品为高端高脚杯等，近几年受市场需求变化影响，资产产能利
用率不足，资产使用效率较低，影响相关资产减值额高；加之甘肃子公司待大修停产中，综合成新率较
低，且窑炉等重要设备达到使用寿命，以及安庆子公司窑炉设备煤改气改造，原煤气相关的脱硫脱硝
环保设备利用率降低，总体影响产能利用率不足，相关资产减值计提额高。

（下转D10版）


